Zivotné poistenie

Uzatvaranie
produktov Zivotného poistenia

téma 5. prednasky zo dia 11.3.2008

Image je spbdsob, ako sa pohybujeme,
myslime, obliekame.

Je to obraz, ako prezentujeme sami
seba...

A v kone¢nom dosledku toho, koho
zastupujeme. Pricom len raz je
mozZnost’ zapOsobit’ prvym dojmom...

Poistovaci poradca

»» Vlastnosti a schopnosti <«
iniciativa, logické myslenie, sebalcta, cit pre obchod,
Uprimnost, sebakritika

»»» Schopnosti, ktoré mozno ziskat' <<«

verbalne zruénosti, vystupovanie, taktika,
presvedcivost, odborné znalosti

»»> Indikatory <<
vzhlad, re¢ tela, vystupovanie, Styl komunikacie

Neverbalna komunikacia

problematicky sa ovlada vofou a prezradza kazdého
vlastné postoje a emdcie

»> zrakovy kontakt

»> mimika /celkova fyziognémia tvare/

»> gestika /uvedomelé Standardizované pohyby/
»> haptika /dotykova komunikacia/

»» prosturika, kinezika /drzanie tela/

»» proxemika /vzdialenost a priestor/

»> paralingvistika /fonetické zvuky/

»> iné znaky /Uces, oble¢enie, pismo.../




Verbalna komunikacia

predavat poistny produkt je umenim komunikovat,
presvedcit inych o vasom hradisku

b>> prisposobenie sa klientovi volbou vhodnych
slov, odbornych terminov, logickou stavbou vety,
intonaciou, neverbalnou komunikaciou

»»>  overovat, i klient spravne chape vase
myslienky, viest' s klientom dialdg nie monolog

»»  odstranenie so slovnika nepresné, neurcité,
negativne ¢i extrémne vyrazy, taktiez velmi vela
odbornych vyrazov

»>  pozitivna skladba viet

Obchodné stretnutie

zacat obchodny rozhovor priatefskym pozdravom s
ciefom odstranenia bariér medzi poistnym poradcom
a klientom, osobna zoéna klienta, rozdiel

v konvenciach (zvyklosti, pravne vedomie a moralne
principy), vytvorenie ,dobrého dojmu" cez oény
kontakt, Usmev, gesta...

» Aktivne pocuvanie

» Spatna vazba

» Otazky

»» Namietky a argumenty

Aktivne pocuvanie

ciefom aktivneho pocuvania je lepSie a presnejsie
pochopenie obsahu, ziskanie va¢sieho mnozstva
informacii, zlepSenie komunikacie a vztahov medzi
ludmi, efektivne vyrieSenie nedorozumeni, zhrnutie
doblezitych myslienok a faktov

» Povzbudenie

»» Empatia a zrkadlenie emdcii

» Ocenenie

» Participacia ako aktivna spoluti¢ast na rozhovore
» Parafrazovanie

»» Doplfiujlce otazky, ozvena, sumarizacia

Spdtna vazba

slizi na formulovanie prijatych informacii a vnemov
bez analyzy ich motivov

»> Davanie spatnej vazby

priama informacia bez vnucovania nazoru,
zameranie sa na konkrétne zalezitosti ktoré mozu
byt prijimatelovi uzitocné

»> Prijimanie spatnej vazby

vyhybanie sa protiargumentom, obhajovaniu,
popieraniu, brat ju ako informaciu s ktorou sa
nemusi vzdy suhlasit’




Otazky

slizia predovsetkym na ziskanie informacii,
dozvediet sa nie¢o o Zelaniach a ciefoch klienta,
najdenie zachytnych bodov na podporu predajnych
argumentov pripadne na ziskanie ¢asu

na rozmyslenie

>

otazky su zakladny stavebny kameri predajného
rozhovoru, pricom je najdolezitejSie polozit spravne
formulovanu otazku v spravny ¢as

Namietky a argumenty

na namietky pri predajnom rozhovore sa nemusi
pozerat ako na krach ,,obchodu®, mézu byt Uspechom

>>
vznikaju na zaklade zle pochopenych alebo
nedostato¢nych informacii, nedévery k poistnému
produktu, k institdcii alebo poistovaciemu poradcovi

kroky
zistenie podstaty namietky > vyjadrenie porozumenia
»> argumenty »»> zistenie, ¢i bola namietka prekonana

Faktory Uspesného predaja

pozitivny vztah k zakaznikovi /Ucta ku klientovi ako
k partnerovi, orientacia na spolupracu nie stiperenie/
33

pozitivny vztah k vlastnej ¢innosti

33

vZdy jednat so zakaznikom tak a poskytnut mu
pozitivny dovod na to, aby zostal vasim zakaznikom
33

vacsina nespokojnych zakaznikov sa rozlGgi, ni¢
nepovie a rozhoduje sa pre zmenu poistovne, poistny
poradca po skonéeni rozhovoru nema uz Ziadne
moznosti zmeny

Predavanie finanénych sluzieb je
najlahsie povolanie na svete, ak ¢lovek
tvrdo pracuje.

Je to vSak tieZ povolanie najtazsie, ak
si ¢lovek mysli, Ze ho moze brat
na lahku vahu.

/Frank Bettger/




